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ANALISE DA EMPRESA

m A ANALISE DA EMPRESA DEVE SER FEITA DE FORMA
CRITICA E IMPARCIAL, PARA PERMITIR SUA MELHOR
ADEQUACAO A REALIDADE DO NEGOCIO

m NENHUM FATOR, POSITIVO OU NEGATIVO, DEVE SER
ENTENDIDO COMO POTENCIALIDADE Ou

FRAGILIDADE A NAO SER QUE TENHA EFEITOS NO
NEGOCIO.

IMPARCIALIDADE: Toda analise traz uma carga subjetiva do avaliador,
influenciada por fatores menos evidentes, como metodologia, ferramentas e

outras decisoes sutis.
IMPORTANTE: Evitar tendenciosidade ou viés
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ANALISE DA EMPRESA

ORGANIZACAO
e MATRIZ, SUBSIDIARIA, DIVISAO
e ESTRUTURA ORGANIZACIONAL
e QUANTIDADE DE FUNCIONARIOS

PRINCIPAIS CLIENTES

PRINCIPAIS PRODUTOS E AREAS DE ATUACAO
e TENDENCIAS

FATURAMENTO TOTAL, POR LINHA, DO PRODUTO...
PONTOS FORTES E FRACOS
OBJETIVOS CORPORATIVOS
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ANALISE DA EMPRESA
COMPETENCIAS

m QUAIS SAO AS COMPETENCIAS CENTRAIS DA
ORGANIZACAO?

e FORNECEM ACESSO POTENCIAL A VARIOS MERCADOS?

e CONTRIBUEM PARA OS BENEFICIOS ESPERADOS
PELOS CLIENTES?

e SAO DIFICEIS DE COPIAR?
e SAO COMPATIVEIS COM O NOSSO NEGOCIO?
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$ ANALISE DA EMPRESA

FATORES-CHAVE DE SUCESSO

m FATORES-CHAVE DE SUCESSO SAO OS FATORES
CONSIDERADOS IMPRESCINDIVEIS PARA O NEGOCIO,
MAS QUE POR SI SO NAO GARANTEM O SUCESSO

B OUTROS FATORES RELEVANTES NO PONTO DE VISTA
DO MERCADQO?

DEVE-SE COMPARAR A SITUACAO DA EMPRESA COM A DOS
CONCORRENTES ATRIBUINDO NOTAS E PESOS PARA TODOS OS

FATORES E CONCORRENTES




ANALISE DA EMPRESA

[, CAPACIDADES - ATIVOS E MERCADO

Organizacio-
nal para a

Q“a';dade m ATIVOS DE MARKETING

e BASEADOS NO CLIENTE
- NOME, REPUTACAO, MARCA

e BASEADOS NA DISTRIBUICAO
- REDE, EXCLUSIVIDADE

e INTERNOS
- SISTEMAS, KNOW-HOW, LICENGAS, PESSOAL
s MERCADOS-ALVO
e COMO O MERCADO ESTA SEGMENTADO?
e QUAO ATRATIVOS SAO OS SEGMENTOS ALTERNATIVOS?

e ONDE ESTAO POSICIONADOS NOSSOS PONTOS FORTES
ATUAIS OU POTENCIAIS?




"a ANALISE DA EMPRESA
CAPACIDADES - MERCADO E TECNOLOGIA

m POSICAO ATUAL DA EMPRESA NO MERCADO
e VARIACAO NA PARTICIPACAO
e PARTICIPACAO RELATIVA NO MERCADO
e ATIVOS DE MARKETING EXPLORAVEIS

m POSICAO ECONOMICA E TECNOLOGICA
O POSIQAO RELATIVA DE CUSTOS E PRECOS
O UTILIZAC;AO DA CAPACIDADE
e POSICAO TECNOLOGICA
e PRODUTOS/SERVICOS UNICOS E VALORIZADOS?

UNICAMP
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ANALISE DA EMPRESA
PORTFOLIO

E DE FUNDAMENTAL IMPORTANCIA A ANALISE DO
PORTFOLIO DA EMPRESA PARA A IDENTIFICACAO DO
SEU EQUILIBRIO E IMPORTANCIA NA GERACAO DE
CAIXA

DENTRE OS MODELOS ALTERNATIVOS VAMOS
UTILIZAR A MATRIZ CRESCIMENTO-PARTICIPACAO
DESENVOLVIDA PELO BOSTON CONSULTING GROUP,
BCG

DIMENSOES CONSIDERADAS:
e CRESCIMENTO DE MERCADO

e PARTICIPACAO RELATIVA DE MERCADO
- COMPARACAO DOS PERCENTUAIS DE PARTICIPACAO



o ANALISE DA EMPRESA
PORTFOLIO - MATRIZ BCG

m O EIXO DA PARTICIPACAO RELATIVA DE MERCADO E CONSTRUIDO
EM ESCALA LOGARITMICA

V'

CRESCIMENTO DO MERCADO

PARTICIPACAO RELATIVA DE MERCADO

UNICAMP


http://images.google.com.br/imgres?imgurl=http://cabana-on.com/Cardapio/images/frutas/Abacaxi.jpg&imgrefurl=http://cabana-on.com/Cardapio/sucos.html&usg=__8SjWESSiZNadh4xIcFMI25iqGRw=&h=738&w=356&sz=179&hl=pt-BR&start=2&itbs=1&tbnid=PNdpyU8HlOGP-M:&tbnh=141&tbnw=68&prev=/images?q%3DABACAXI%26hl%3Dpt-BR%26sa%3DG%26gbv%3D2%26tbs%3Disch:1

o ANALISE DA EMPRESA
PORTFOLIO - MATRIZ BCG

m O EIXO DA PARTICIPACAO RELATIVA DE MERCADO E CONSTRUIDO
EM ESCALA LOGARITMICA

V'
Alto
3 DUVIDA
S ESTRELA
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=
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O
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i
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O
0p)]
B GERADOR GERADOR
© DE CAIXA DE PROBLEMAS
Baixo ®
A:to PARTICIPACAO RELATIVA DE MERCADO ~ DBaiXo
@

UNICAMP



ANALISE DA EMPRESA
T—— PORTFOLIO - MATRIZ BCG
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. m ESTRELA

e ALTO CRESCIMENTO DO MERCADO E ALTA
PARTICIPACAO RELATIVA DE MERCADO

e NECESSITA GRANDES INVESTIMENTOS DE MARKETING
PARA SE MANTER NESSA POSICAO

e DE FORMA GERAL TEM FLUXO DE CAIXA NEUTRO




‘i ANALISE DA EMPRESA
T— PORTFOLIO - MATRIZ BCG
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Q“a:i;’ade m GERADOR DE CAIXA

e BAIXO CRESCIMENTO DO MERCADO E
ALTA PARTICIPACAO RELATIVA DE
MERCADO

e NAO NECESSITA GRANDES INVESTIMENTOS
PARA SE MANTER

e COM FLUXO DE CAIXA POSITIVO SEUS LUCROS PODEM
SER UTILIZADOS POR OUTROS PRODUTOS

UNICAMP
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. = DUVIDA _'
e ALTO CRESCIMENTO DO MERCADO

e BAIXA PARTICIPACAO RELATIVA DE
MERCADO

e NECESSITA INVESTIMENTOS PARA AUMENTAR A SUA
PARTICIPACAO DE MERCADO

e TEM FLUXO DE CAIXA NEGATIVO




‘i ANALISE DA EMPRESA
T— PORTFOLIO - MATRIZ BCG
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Q"a:igade @ GERADOR DE PROBLEMAS \
~V/

e BAIXO CRESCIMENTO DO MERCADO “\N
E BAIXA PARTICIPACAO RELATIVA
DE MERCADO

e TEM FLUXO DE CAIXA NEUTRO OU
PREJUIZO

e REQUER DECISAO GERENCIAL
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Matriz BCG para analise de Portfolios de Produto

I ﬁ f? Oportunidade
m

Altamente atrativo Inicialmente gera pouco recurso

Gera muitos recursos Perspectiva de crescimento

Exige investimento significativo

Gera muito recurso

Decisao de risco

N 7% ,
Abacaxi

A\Y)Y/4

Gera PouUco recurso

Crescimento do Mercado

N3ao exige muito investimento N3o ha crescimento de mercado

Recursos realocaveis Melhor sair do negocio

_ Participaciao Relativa do Mercado
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Analise de sua empresas x concorréncia

Em que sua empresa € boa, e em que a concorréncia é boa?
Quem somos nO0s no mercado?

Quais s&o 0S nossos recursos em relacao aos da
concorréncia?
e Pessoal, Tecnologia, pesquisa, producéo / servigos
e Equipe de vendas, Caixa

e Relacdes com o comércio

Como é que meu produto se sai no mapeamento
perceptual em relacao a concorréncia?
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O PLANO DE MARKETING
MATRIZ PFOA ou SWOT

m REUNE AS ANALISES DO PRODUTO, DA EMPRESA, DO
MERCADO E DO MACROAMBIENTE

m COM A ANALISE DA MATRIZ PFOA E POSSIVEL
ESTABELECER OBJETIVOS CONSISTENTES E
DETERMINAR AS ESTRATEGIAS MAIS APROPRIADAS

R —
POTENCIALIDADES FRAGILIDADES

(STRENGTHS) iWEAKNESSES:

OPORTUNIDADES AMEACAS
(OPPORTUNITIES) (THREATS)
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MATRIZ PFOA

POTENCIALIDADES ERAGICIDADES

PONTOS FORTES DO PONTOS FRACOS DO
PRODUTO E DA PRODUTO E DA

OPORTUNIDADES AMEACAS

OFERECIDAS PELO APRESENTADAS PELO
MERCADO E MERCADO E
MACROAMBIENTE MACROAMBIENTE



Analise de sua empresas x concorréncia

Diagndstico
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nal paraa Mapeamento Perceptual
Quaggade Marcas de Toalhas de Papel (Hipotéticas)
Brawny *ldeal”
Bounty
Alta
Northem
Big N' Thirsty
Resisténcia
Coronet Scott
Marcal Gala
Baixa
Hi-Dri Viva

Alta Baixa
Apelo Decorativo
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( e p

Barganha dos
Fornecedores

Ameaca de Rivalidade
Novos entre
Entrantes Concorrentes

Poder de
Barganha dos

Clientes

AV,

oY

UNICAMP

Substitutos

PODER DE
BARGANHA
DE FORNECEDORES

RIVALIDADE
AMEACA DE AMEACA DE
s ENTRE )

CONCORRENTES

Ameaga de
Produtos

PODER DE
BARGANHA
DE CLIENTES

RESUMO DA OPERA

A teoria das cinco forcas de Michael Porter propde, de forma resumida, uma
andlise do ambiente em que a empresa estd inserida e de como os fatores
que a cercam influem no desenho da concorréncia e no planejamento
estratégico da empresa. Isso mostra claramente que, ainda que uma
startup possua cardter disruptivo, atuando num mercado ainda sem uma
concoméncia direta, outras forcas concorrem e afetam seu posicionamento
e devem ser levados em conta na hora de formular um plano de negécios.

Leia mais em http://goo.gl/t5IUC



VBR e Modelo VRIO
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2 m VISAO BASEADA EM RECURSOS - VBR
= MODELO VRIO
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Teoria que fundamenta a analise interna

A Visao Baseada em Recursos - VBR

« desenvolvida para responder a pergunta: por que
algumas empresas obtém melhor desempenho
econdmico do que outras?

e usada para ajudar empresas a conquistar vantagem
competitiva e desempenho econOmico superior,

e pressupdOe que 0S recursos e as capacidades de
uma empresa sao 0s principais impulsionadores de
vantagem competitiva e desempenho economico.
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A visao baseada em recursos - VBR

Recursos.
* ativos tangiveis e intangiveis de uma
empresa:
» tangiveis: fabricas; produtos intangiveis: reputacéao.
* usados para conceber e implementar
estrategias.

Capacidades:

* subconjunto de recursos gue habilitam uma
empresa a tirar pleno proveito de outros
recursos:

» habilidade de marketing, relacionamentos cooperativos.




A visao baseada em recursos - VBR

Diagndstico

“  Recursos e capacidades

Qualidade
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Ativos da empresa: S&o recursos ou capacidades?
Maquinas ?
Habilidade de design de produto coletivo ?
Habilidade de recrutamento ?
Habilidade individual de engenharia ?

Depositos de minerais ?




VBR- visao baseada em recursos
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2 Categorias de recurso

* Financeiro (caixa, lucros retidos)
 Fisico (planta & equipamentos, localizacao geografica)
« Humano (habilidades & capacidades individuais)

« Organizacional (estruturas de reporte, relacionamentos)
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VBR- visao baseada em recursos

Premissas crucilais da VBR

» Heterogeneidade de recursos:

» diferentes empresas podem ter diferentes recursos.

 Imobilidade de recursos:

» pode ser oneroso para empresas sem determinados
recursos obté-los ou desenvolvé-los;

»alguns recursos podem nao ser facilmente
disseminados de uma empresa para outra.
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VBR- visao baseada em recursos

O que essas premissas
realmente significam?

e Se uma empresa possul recursos valiosos enquanto
outras nao, e...

* Se as outras empresas nao podem imitar esses
recursos sem incorrer em altos custos, entéao...

ea empresa detentora de recursos valiosos
provavelmente conquistara uma vantagem competitiva
sustentavel.




"‘ VBR- visao baseada em recursos

Ferramenta de analise interna
Modelo VRIO

VALOR
RARIDADE
IMITABILIDADE
ORGANIZACAO

UNICAMP




MODELO VRIO

Valor ¢ Raridade ¢ Imitabilidade * Organizacao

Mecanismo que integra a perspectiva de
posicionamento e a visao baseada em

recursos.

E a principal ferramenta para se conduzir
uma analise interna.

Apresenta quatro questoes que uma
pessoa deve fazer sobre um recurso ou
capacidade para determinar seu potencial

competitivo.



(& MODELO VRIO

Valor * Raridade ¢ Imitabilidade » Organizagao

. A questdo do valor: o recurso permite

gue a empresa explore uma oportunidade
ambiental e/ou neutralize uma ameaca do
ambiente?

« A questdo da raridade: o recurso é

controlado  atualmente  por apenas
pequeno numero de empresas
competidoras?
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MODELO VRIO

Valor * Raridade ¢ Imitabilidade » Organizagao

« A questdo da Imitabilidade: as

empresas Ssem

esse recurso enfrentam

uma desvantagem de custo para obté-lo

Ou para desenvo

e A questao o

vé-lo?

a Oorganizacao: as

politicas e processos da empresa estao
organizados para dar suporte a exploracao
de seus recursos valiosos, raros e dificeis

de imitar?



4.3
O modelo VRIO

Oneroso de Explorado conmr Implicacoes
Valioso? Raro? Imitar? Organizacao? Competitivas

Nao Nao Desvantagem
A
Sim Nao Paridade
: _ ~ Vantagem
My Vantagem

\‘ Sim Sim Sim Sim Vel
§ =z sustentave

¥

UNICAMP



4.3
O modelo VRIO

Oneroso de Explorado com Implicacbes Implicacdes
Valioso? Raro? Imitar? Organizacdo? competitivas econémicas

N&o N&o Desvantagem  Abaixo do
A normal
Sim Nao Paridade Normal
. _ 3 Vantagem Acima do
Sim Sim Nao temporaria Normal
v .
Sim Sim Sim Sim Vantage,m Acima dlo
é e, sustentavel Norma

¥

UNICAMP
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Dinamica competitiva
da imitacao de recursos

« as decisOes e acles estratégicas de empresas em
resposta as decisdoes e acOes estrategicas de
outras.

Possiveis respostas da Empresa B

Nenhuma resposta
Empresa A P

(decisOes estratégicas - Mudanca de tatica
levam a vantagem
competitiva) Mudanca de estratégia

a

UNICAMP
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Conceito integrado de
Vantagem Competitiva

MODELO DE DESEMPENHO Pontos de

Superioridade

e

Centradona « Forcas e Fraquezas | Julgamento ([ Cadeiade

Concorréncia /+* Recursos da geréncia Valorda
* Cadeia de Valor < Empresa
X
Concorréncia
L
e indices
Focado no » Critériode Julgamento N
. atribuidos
Consumidor escolha do
o i Empresa
* Beneficios consumidor < X
Concorréncia

]
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REDUZIR
Quais atributos devem ser
reduzidos bem abaixo dos
padrdes setoriais?

A ESTRATEGIA DO OCEANO AZUL

iar novos mercados e tornar a concorréncia irrelevante

UNICAMP
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Oceano Vermelho Oceano Azul
Competir nos espagos de mercado
eadiatentas Criar espagos ou mercado inexplorados.
Vencer os concorrentes. Tornar a concorréncia irrelevante.
Aproveitar a demanda existente, Criar e capturar a nova demanda.
Exercer o trade-off valor-custo. Romper o trade-off valor-custo.

Alinhar todo o sistema de atividades da Alinhar todo o sistema de atividades da
empresa com sua escolha estratégicade  empresa em busca da diferenciagao e baixo
diferenciagao ou baixo custo. custo.



Diagndstico
Organizacio-
nal paraa
Qualidade
39

A ESTRATEGIA CULTURA

DO OCEANO
AZUL - PARTE1 STARTUP

OCEANO
AZUL

OCEANO
VERMELHO

i
1
j& existentes I sem concorrentes
1
Supera a concoréncia : Ignora a concorméncia
Explora uma demanda : Cria e coptura uma
: nova
Maior valor ou : Maior valor e
menor custo 2 menor custo
RESUMO DA OPERA

O conceito, criado pelos autores W. Chan Kim e Reneé Mauborgne, propde,
de forma resumida, a criagao de produtos e servigos que objefivem uma
reducdo de custos, a0 mesmo tempo em que ampliom sua proposta de
vdupuoodedeoounnbAoﬂrdéghcedrdeocriocoodeunnovo
mercado, onde ndo concomrentes, ou seja, um “oceano azul”. Mais
adiante fomaremos a alguns outros aspectos da teoria.



A ESTRATEGIA
CULTURA
i STARTUP

Diagndstico
Organizacio-
nal para a ELEVE
Qualidade QUE FATORES DO SEU
40 PRODUTO DEVEM SER

ELEVADOS ACIMA DO
PADRAO DE MERCADO?

ELIMINE NOVA CURVA CRIE

COFERTABOS PELO DE GERACAO QUE FATORES NUNCA
MERCADO PODEM SER DE VALOR MERCADO DEVEM SER
ELIMINADOS? CRIADOS?
QUE FATORES DO SEU
PRODUTO DEVEM SER
REDUZIDOS EM RELACAO
AO PADRAO DE MERCADO?
Reduzir N ANANANANNANANS
- ' O conceito é a criagdo de um novo mercado, onde ndo haja concorrentes, ou

seja, um “oceano azul”. Este grdfico, conhecido como “Four Actions Framework”,
UNICAMP é a segunda parte de nosso material sobre o Oceano Azul.
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CIRQUE DU SOLEIL

Matriz eliminar-reduzir-elevar-criar

Eliminar Elevar
Astros circenses Picadeiro unico
Espetaculos com animais
Descontos para grupos

Espetaculos em varios picadeiros

Reduzir Criar
Diversdo e humor Tema
Vibracao e perigo Ambiente refinado

Varias producgdes

Musicas e dangas artisticas
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alto

CIRQUE DU SOLEIL

Valor oferecido

Ringling Brothers

o

Cirque du Soleil

Shows com animais Multiplos picadeiros Vibragio e perigo ‘
Descontos para Diversio e humor " R
ros Picadeiro tinico
Brupos

Temas

Ambiente refinado
para espectadores

|
Virias producdes

e




TIPOS DE FLEXIBILIDADE

. O Flexibilidade de produto/servico: habilidade para langar novos
notufo produtos/servicos no mercado.

m O Flexibilidade de mix: fornecer uma grande variedade de

produtos/servicos.

Flexibilidade de volume: habilidade de mudar o nivel de saidas

(output) para se ajustar as variagoes.

O Flexibilidade de entrega: habilidade da operacao de atrasar ou
antecipar as datas de entrega prometidas.




e Prioridades
dos Objetivos de Desempenho

EStrategia: m STAKEHOLDERS
a determinacao de prioridades = Sociedade
dos objetivos de desempenho - Fornecedores

= Acionistas /

deve ser feita identificando-se

Socios
akehnlders da nneracan = Consumidores
ot shme B - Concorrentes

ngB.féI;E?YL . Colaboradores
wlnﬁggfea"ﬂvﬂgf:acﬁ“%ﬁe K = Grupos
5 Regulamentadore
S




Significados dos objetivos de desempenho

—
1
I

m—
&

hospital

Empresa de
onibus urbano

© Can Stock Photo - csp7783331 }



Qualidade

Tratamento: - Atendimento as
. A%ropriado especificacoes
« Correto / - Confiabilidade
- Informacio — . Atratividade
» Atendimento amigavel . Auséncia de defeitos
e cortéz
 Limpeza
- Siléncio
« Nao poluente « Condicoes dos produtos
« Cumprimento de horariag - Limpeza e organizacao
- Corresponde as - Decoracao atraente
necessidades - Atendimento amigavel
- Atendimento amigavel e cortéz
e cortéz




Velocidade

inimo tempo entre solicitaca
e realizacao de:
« consultas, atendimentos
- tratamentos
- exames

D

Minimo tempo entre:
« Solicitacao de um modelo
e entrega
- Solicitacao e realizacao
de assisténcia técnica

Tempo da jornada para
atingir o destino é
minimo.

=

- Imediata disponibilidade de bens.

- O tempo na transacao total é
minimo.
= chegada a loja, compras e retorno do
cliente

Imediata disponibilidade de bens.



Confiabilidade

« Veiculos e servicos
entregues como

Poucos cancelamentos de

/ previsto
consultas - Pecas de reposicao
« Consultas realizadas no horario entregues tempo
programado previsto

* Resultados dos exames
entregues como prometido

« Horario de
funcionamento
previsivel
« Minima falta de
produtos
« Tempo de fila

Cumprimento de horario minimo

Assentos disponiveis * Disponibilidade de
vagas no estacio-

namento




Flexibilidade

(1)de produto/servico (2) de composto (mix)

A1) introducao de novos
tratamentos
(2) variedade de tratamentos
(3) habilidade de ajustar a
demanda
(4) habilidade de reprogramar
consultas/cirurgias

(3) de volume (4) de entrega

(1) introducao de novos
modelos/servicos
(2) variedade de opcoes
(3) habilidade em ajustar a demanda
(4) habilidade de reprogramar
prioridades de producao

(1)introducdo de novas
rotas/excursoes
ili | (2) variedade de locais
A\ atendidos

(3) habilidade de ajustar

a frequéncia dos

servicos

(4) habilidade de
reprogramar viagens

(1)introducao de novos
produtos/servicos
(2) variedade de bens
estocados
(3) habilidade em ajustar
a demanda
(4) habilidade de repor
estoques




Custos

. « Funcionarios
- Instalacoes e tecnologia

« Compra de materiais e
servicos « Compra de componentes e

Servicos
« Tecnologias e instalacoes
« Funcionarios / mao de obra

=

« Compra de produtos e servicos
- Tecnologias e instalacoes
« Funcionarios

« Funcionarios

- Instalacoes e tecnologia
« Compra de materiais e

servicos




¢ Beneficios do atingimento dos

objetivos de desempenho

Efeitos Externos Preco baixo,
margem alta
Tempo de ou ambos Entrega
entrega confiavel
reduzido CUSTO \

CONFIABILIDAD
E

Alta

VELOCIDAD Produgéo produtividade o0 054

E rapida i confiavel
Efeitos Internos

e Habilidade

para mudar

isentos de erro
FLEXIBILIDAD

QUALIDADE =
P Produtos/servigos Ampla variacao de produto/servigo
\\"’} conforme especificado Ajustamento de volume e entrega
n <

¥

UNICAMP



Modelo de Competitividade

Diagndstico
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Qua‘Iji;iade I nov a(; 5.0

Flexibilidade

[FF 3

“n)' % oo Melhoria
continua

52
UNICAMP



Objetivos de desempenho

Diagndstico C U STO
Organizacio-
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Qualidade
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CONFIABILIDADE
RAPIDEZ
QUALIDADE FLEXIBILIDADE
SERVICO DE ONIBUS Q SERVICO DE TAXI

53
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Questoes para discussao

m Questao 1. Discutir sobre o que constitui qualidade,
rapidez, confiabilidade, flexibilidade e custo nas

seguintes operacoes:
e a. Uma Biblioteca universitaria;
e b. Um Clube de lazer e esportes;

@)

Um Restaurante por quilo;

o

O Uma confeccao de camisetas.

m Questdo 2: Explicar o aparente paradoxo da funcéo
producdo, que toma decisdes operacionais diarias e
exerce, a0 mesmo tempo, papel central na obtencéo do
sucesso estratégico e longo prazo. Como pode ser
possivel para um profissional fazer simultaneamente as
duas atividades? 54
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Questoes para discussao

Questao 3: Descrever os diferentes tipos de flexibilidade que
podem ser encontradas em cada uma das seguintes operacoes

e A. UmaUniversidade;

e B. UmaFabricade raquete de ténis;

o C. Uma Empresa de onibus intermunicipal;
e D. Umrestaurante “ala carte”.

Questao 4: Muitas organizacdoes véem o papel da producéo
com restrito ao trabalho de fabricar produtos ou fornecer
servicos aos consumidores. Discutir as implicac6es dessas
visOes da funcao producao.

Questao 5: Usando um exemplo de sua escolha, descrever
como o custo de producéao pode ser afetado pela mudanca dos
niveis de desempenho de qualidade, rapidez, confiabilidade e

flexibilidade. e
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Estratégia de Operacoes
Importancia x Desempenho

Prioridades precisam ser determinadas para.....

_cuewres | concormentes |
¥ 2

O que os clientes Desempenho relativo a
guerem concorréncia
a seu
do desempenho de cada em cada objetivo

objetivo competitivo ‘ ‘ competitivo
PRIORIDADES DE MELHORIA
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Criterios Competitivos

Critérios ganhadores
de pedidos

Beneficio
Competitivos

Desempenho

Criterios
qualificadores

Beneficios
Competitivos

—
|

Desempenho

Critérios pouco
relevantes

Beneficios
Competitivos

Desempenho



{2 Priorizacao dos
Critérios - Clientes

CRITERIOS GANHADORES DE CLIENTES

1.Proporciona vantagem crucial junto aos clientes
2.Proporcionaimportante vantagem junto aos clientes-sempre consider:
3.Proporciona vantagem util junto aos clientes - normalmente considera

CRITERIOS QUALIFICADORES

4.Precisa estar pelo menos marginalmente acima da média do setor
5.Precisa estar em torno da média do setor
6.Precisa estar a pouca distancia da média do setor

CRITERIOS MENOS RELEVANTES

7.Normalmente ndo considerado;pode tornar-se mais importante no futu
8.Muito raramente € considerado pelos clientes
9.Nunca e considerado pelos clientes e provavelmente nunca sera




EMatriz Importancia X Desempenho

IMPORTANCIA para os clientes

PRECO X
QUALIDADE DO PRODUTO X

QUALIDADE DA ENGENHARIA X

PRAZO DE COTACAO X

PRAZO DE ENTREGA X
CONFIABILIDADE DE ENTREGA X

FLEXIBLIDADE DO PROJETO X
FLEXIBILIDADE DE ENTREGA X
FLEXIBILIDADE DE VOLUME X




¢e Benchmarking:
Comparacao com a concorréncia

MELHOR DO QUE A CONCORRENCIA

1.Consistente e consideravelmente melhor que nosso melhor concorrente
2.Consistente e claramente melhor que nosso melhor concorrente
3.Consistente e marginalmente melhor que nosso melhor concorrente

| IGUAL A CONCORRENCIA |

4.Com frequéncia marginalmente melhor que nosso melhor concorrente

5.Aproximadamente o mesmo da maioria de nossos concorrentes
6.Freqliientemente a uma distancia curta atras dos principais concorrentes

PIOR DO QUE A CONCORRENCIA

Usual e marginalmente pior que a maioria dos principais concorrentes
',8.Usualmente pior que a maioria dos Nn0sSs0s concorrentes
A Consistentemente pior que a maioria de nossos concorrentes

R\

oY

UNICAMP
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Matriz Importancia X Desempenho

DESEMPENHO comparado a concorréncia

123456789

CUSTO * X
QUALIDADE DO PRODUTO X

QUALIDADE DA ENGENHARIA X

PRAZO DE COTACAO

PRAZO DE ENTREGA

CONFIABILIDADE DE ENTREGA * X

X X

FLEXIBLIDADE DO PROJETO * X
FLEXIBILIDADE DE ENTREGA * X

FLEXIBILIDADE DE VOLUME * X

* ESTIMATIVA 123456789
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Matriz Importancia X Desempenho
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Matriz Importancia X Desempenho
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Matriz Importancia X Desempenho

1

Melhor que?2 @
3 E’ ADEQUADO
4

/
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Z
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(e Estrategia de Operacoes

/

Conteudo de uma
Estrategia de

Operacoes

-~

Operacoes

Desenvolvimento da -~ \
Objetivos dasj| Estratégia de Operacdes| Areas de
Decisao
das

Operacoes
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Criacao de uma

E uma posicao exclusiva e
corrida para valiosa, envolvendo
chegar aum um conjunto diferente

local ideal de atividades

Estratégia é efetuar
trade-offs ao competir
e escolher o que nao
fazer

UNICAMP
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SOFITEL

ACCOR HOTELS & RESORTS

Rede Accor

_FormuieT

g
:
e



http://www.sofitel.com/
http://www.accorhotels.com.br/formule1/default.aspx

‘e

Rede Accor

« “Formule 1 estabelece o padrédo para
hotéeis econdémicos. Cada um dos 370

Hoteis Formule 1 oferece a melhor HOTEL
relacéo custo-beneficio para
acomodacao disponivel no mercado, FORMU"E1

independente da localizacdo em
guestao.

* Quartos podem acomodar 1,2 ou 3
pessoas e oferecem funcionalidade,
com um nivel basico, mas garantindo
conforto.

« Em horarios em que nédo haja
funcionarios na recepcdo, terminais
automaticos permitem transacoes
24nh/dia.

« Café damanha é em estilo buffet”.

e
5

UNICAMP


http://www.accorhotels.com.br/formule1/default.aspx

SOFITEL

ACCOR HOTELS & RESORTS

Rede Accor

Marca premium do grupo Accor.

Para estabelecer uma posicéao
superior no  setor altamente
competitivo de hotéeis de luxo,
trabalha com especialistas lideres,
de conhecidos arquitetos, passando
pelos melhores decoradores até
chefs de cozinha premiados.

“O Sofitel incorpora o melhor da
Franca na elegancia dos projetos de
interiores, nas acolhedoras boas
vindas, na sofisticacdo dos servigos
e na arte da excepcional cozinha”.


http://www.sofitel.com/
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Grang Mereure .

_coliection_ SOFITEL || seqsons

ACCOR
HOTELS

Mercure

Accor hotels

NOVOTEL

Aocor
horels

SOFITEL Mercure

ACCOR HOTELS & RESORTS HDVGTEL

Compliments from
. Accor Hotels
{4

308390 100 000003 7

ROBERTO M, FERREIRA
vilido ss 1072009

PROPOSTA DE VALOR

UNICAMP


http://www.accorhotels.com.br/formule1/default.aspx
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Rede Accor - GRUPO

Por que a corporagao Accor decidiu usar varias
marcas e varias cadeias diferentes para atender
seus hospedes em vez de usar uma sO0 marca e
uma soO rede de hotéis?

Quais as conseqléncias de tentar atender aos
clientes do tipo Formule 1 e do tipo Sofitel num
SO tipo de estabelecimento?

Como deveriam diferir as decisdoes de operacOes entre
Formule 1 e Sofitel?

e Instalacdes

e Pessoal

e Tecnologia

e Sistemas de qualidade
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Estratégia Estratégia Estratégia
do Negécio do Negocio do Neg6cio
| \
DirecGes | . | Objetivos de
Futuras DAL ELEE Desempenho

Areas de Decisdo ngricsjt:de
Projeto Produto Confiabilidade
Processo Rapidez
Tecnologia Flexibilidade

Capacidade
Fornecedores
Arranjo fisico

Qualidade
Programacao
Organizacao




‘} OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Diagnéstico PRECO BAIXO, ALTAS
Organizacio- MARGENS OU AMBOS
nal para a ?
Qualidade
73 ENTREGA
LEAD-TIMES CONFIAVEL
CURTOS

ALTA PRO£UTIVIDADE
TOTAL

VELOCIDADE

RAPIDO OPERACOESx
ATRAVESSAMENTO CONFIAVEIS

PROCESSO HABILIDADE DE
LIVRE DE ERROs VIR
/V
PRODUTOS E NOVOS PRODUTOS E
SERVICOS SERVICOS FREQUENTES
LIVRES DE FAIXA LARGA DE PRODUTOS
ERROS E SERVICOS
AJUSTES DE ENTREGA E
VOLUMES

OBJETIVOS DE DESEMPENHO
TEM ASPECTOS INTERNOS E

EXTERNOS
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Entendendo os Fatores e Objetivos envolvidos

W

a

UNICAMP

Fatores competitivos

“Se os clientes valorizam...”

Preco

Objetivos de desempenho

“ Entao a operacao devera se
superar em ...”

Qualidade

Custo |

Entrega rapida

A\ 4

Qualidade |

Entrega confiavel

Rapidez |

Produtos e servicos inovadores

A

Confiabilidade |

Ampla variedade de
Produtos e Servicos

\ 4

Flexibilidade (produto/servico) |

Habilidade de alterar o prazo e a
guantidade de produto e servico

A\ 4

y

Flexibilidade (composto mix) \

Flexibilidade (Volume ou entrega)\




-

'~ 5\ Compromissos e importancia entre
V}SJV- objetivos de desempepho (Trade-offs)

Ce—

alteracdo no
curto prazo

Exemplo: Velocidade X Custo



£ 3 Compromissos e importancia entre
objetivos de desempenho (Trade-offs)

Pode-se mover 0s pivos via alteracdes de processo

mas no longo
prazo....

Exemplo: Custo X Qualidade @

C—



Como voceé imagina que deveria ser a
estratégia de uma empresa de moveis que
deseja ser diferenciada no mercado?

UNICAMP



N0 TESTING 00 T rmar UYL F T\ Mew v 61207 LS o ikl o St ocen Ll rscbem ok - M ronelt Ivernet Desdoser
Do T Wow Faorber ook e

~

Adres 8 0 ITESTIA N0 Tk | Bieary 419 Flach, S-Bor e akavhaor mal b Looon Labe brdes bord




Diagndstico
Organizacio-
nal paraa
Qualidade
79

Qualidade e Estratégia de Operacoes:

Melhorias e Inovacao




‘} E possivel mudar a Estratégia?
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%) E possivel mudar a Estratégia?

L ojas de fast food adaptam seus cardapios com
pratos mais saudaveis.

m Matar a fome rapidamente. Quando
O oObjetivo €& otimizar o tempo,
muitas vezes as pessoas deixam de
lado as preocupacOes com o valor
nutritivo e optam pelo fast food,
com todas as suas calorias.

m Mas a preocupacao com habitos
mais saudaveis esta alimentando
um mercado que so faz crescer.

m De olho neste negocio em
ascensao, empresarios comecaram
a mexer nos cardapios.

K|/ N

c



Analise e melhoria ae processos
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82 Matriz de priorizacao

Quando uma alternativa deve ser
selecionada entre outras, um 0timo processo
€ o0 de ponderar diferentes critérios de
avallacao. Formamos, dessa forma, uma
matriz de decisao que vai revelar os pontos
fortes e fracos de cada alternativa.
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Analise e

2 melnoria de Processos

Matriz de priorizacao

Em geral utilizamos 3 tipos de matrizes de

priorizacao:

Matriz
Matriz

Matriz

palra

pala

pDala

priorizar problemas (GUT)

priorizar causas de um problema

priorizar solucoes
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‘Anélise e melhoria de processos

Matriz para priorizar problemas (GUT)

Na matriz GUT os problemas sao analisados quanto
a:

Gravidade: qual a importancia do dado em relacao
ao problema

Urgéncia: qual a urgéncia que se deve ter para esse
dado

Tendéncia: o problema pode se agravar ou se
multiplicar no tempo por causa desse dado

s,

oY




A
Analise e melhoria de processos

Fabricacdo de maquinas

Problemas G U T GxUXT

Concepcédo da maquina 2 O
nao atende as
expectativas do
mercado

o1
=

Demora na formacéo
do grupo de trabalho

100

Escolha errada de
fornecedores

36

Desisténcia de clientes

50

~ | o1 B~ | O
W O1] W | O1
W N W &

36

Planejamento
inconsistente

UNICAMP
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Analise e melhoria ae processos

Matriz para priorizar causas potenciais

Assim como foi utilizada uma matriz especifica
para priorizar um problema, também podemos
utiizar uma matriz para priorizar causas

potencias que levam a ocorréncia desses
problemas.
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Analise e melhoria de processos

Causas para Falta de Falta de Sobrecarga Falta de Projeto fora
0 problema | coordenador | treinamento | de trabalho motivacao | do perfil da
de demora empresa

para a
formacéao do (Soma dos
grupo de
trabalho fatores)
Jodo 5 5 3 1 2
Pedro 4 5 2 2 2
Maria 5 5 3 2
Soma Total 14 15 8 5

Y
"

<3

UNICAMP




Analise e melnoria de ProCess

Diagndstico
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Qualidade

8 Matriz para priorizar solucoes

O objetivo dessa matriz € ajudar na escolha da
melhor solucao a ser implementada segundo
critérios pré-estabelecidos.
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Analise e melhoria de processos

g-rD

Baixo custo | Rapidez Elevado Contri- Total
Solucéo Impacto buicdo | (Soma dos
para o fatores)
cliente
A 3 3 1 5 12
B 5 5 1 5 16
C 3 5 5 5 18
2 3 5 2 12

UNICAMP
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